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RESUMEN 
 
 
A lo largo del documento presente se presentarán distintos 
antecedentes y análisis, cuyo horizonte será estudiar la factibilidad de 
una empresa dedicada a la distribución y la comercialización en Chile de 
máquinas coffee printer las cuales imprimen con tintas comestibles 
sobre la espuma del café. 
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I. INTRODUCCIÓN  
 
Para situarse en el contexto del negocio, cabe destacar que el 
origen de la industria cafetera radica en África, en el siglo XV. Los 
primeros establecimientos donde se comercializaba bebida de café 
tuvieron origen en ciudad La Meca y se denominaban “kaveh kanes”, Se 
convirtieron en lugares muy frecuentados, en los que se jugaba al 
ajedrez, se intercambiaban conversaciones, se disfrutaba del canto, el 
baile y la música. No existía antes este tipo de establecimientos, en el 
que también se podía hacer vida social o tratar de negocios en un grato 
ambiente, al que todo el mundo podía asistir sólo por el precio de un 
simple café, por lo que, desde los principios de esta industria, aquel 
producto ha sido ligado una experiencia social. De acuerdo con el 
transcurso del tiempo, y con ello la continua evolución de los mercados, 
es visible el desarrollo y expansión de la industria del café a nivel 
mundial en la actualidad. Cabe destacar entonces que, según el director 
de la Organización Internacional del Café, el consumo de café va en 
aumento en el mundo luego de casi duplicarse en las últimas dos 
décadas. (“Consumo de café se duplicó en los últimos 20 años” Oliveira, 
2015)  
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Para entender la envergadura del Café en el mercado a nivel 
mundial (“Principales importadores de café en el mundo”, 2013), en el 
siguiente cuadro se muestra los principales países importadores de café 
del mundo ordenados según el número de kilogramos importados como 
también se muestra la cantidad de café que exporta cada uno de estos 
países en forma de producto final: 
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Tabla 1: Principales importadores de café del mundo 
(2013) 
 
 
Principales importadores de café del mundo en el año 2013 
Puesto País 
Importación  
(en millones de Kg) 
Re-exportación  
(en millones de Kg) 
1 Estados Unidos 1.620,96 194,88 
2 Alemania 1.270,44 721,20 
3 Italia 530,04 190,92 
4 Japón 502,86 5,52 
5 Francia 402,78 60,84 
6 Bélgica 330,12 255,42 
7 España 308,22 98,16 
8 Canadá 271,20 60,36 
9 Federación Rusa 259,74 33,24 
10 Reino Unido 252,36 82,80 
 
 
El café es junto al té la bebida caliente más consumida a nivel 
mundial como se muestra en la figura 1. 
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Figura 1: Consumo de té y café (2012). 
 
  
 
 
Para el año 2012 en el caso de Chile el consumo de té se encontró 
por encima del consumo de café, por el contrario de la mayoría del resto 
de los países de América en general, según el estudio publicado por la 
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revista británica “The Economist” (“¿té o café?, mapa ilustra las 
preferencias en Chile y el mundo”, 2014). 
En Chile el café es una bebida que está poco a poco tomando más 
fuerza, no tiene igualdad de consumo en comparación el té, pero existe 
una tendencia creciente. 
Quizás se podría apreciar una aparente competencia de mercado 
entre el té y el café, aunque a juicio de los agentes expertos del mercado, 
no existe rivalidad entre ambos. Aunque pareciera que ambas bebidas 
son totalmente excluyentes, por el contrario, las tendencias prevén que 
ambos productos irán aumentando y creciendo de la mano, impulsados 
por el crecimiento en el número de oferentes y consumidores. 
El té se ha empezado a especializar, así como el café y más que 
competencia, son complementarios ósea mercados paralelos que no 
compiten” (Villalobos, 2016). 
El consumo de café en Chile sigue siendo muy bajo en 
comparación con otros países con similares niveles de desarrollo, como 
se puede apreciar en la figura anterior. Esto indica que el rumbo hacia 
un mayor consumo es inevitable, y de la misma forma aparecerán 
nuevos exponentes de granos de café especiales, con nuevos orígenes y 
de mejor calidad. (Harris, 2015). 
Esto exigirá tanto a las cafeterías como a las tostadurías trabajar 
aún más duro para poder sorprender y fidelizar a sus clientes. 
Siguiendo la misma línea, los consumidores de café tendrán más 
opciones donde poder salir a probar café de alta calidad, con baristas 
cada vez más capacitados y una mayor variedad de orígenes de café con 
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un estándar superior. Desarrollando nichos de mercado que hasta hace 
un tiempo atrás serían impensados.  
Dicho lo anterior se visualizan nuevos posibles formatos de 
negocios dentro del mercado de la cafetería a nivel nacional. 
A lo largo de este documento, se desarrollarán diversos análisis 
cuyo horizonte será analizar la factibilidad de la comercialización de una 
maquina llamada Coffee printer en el mercado chileno. 
La máquina Coffee Printer, permite imprimir sobre la espuma del 
café utilizando tintas vegetales comestibles, las cuales permiten 
imprimir en colores, blanco y negro, o también en un tono café tal como 
se muestra en la figura 2. Sencillamente colocando la taza de café con 
espuma ya preparada por una cafetera, en el porta taza que incluye la 
máquina, y utilizando una imagen almacenada en un dispositivo 
inteligente capacitado para lectura y vinculación mediante señal wifi, 
finalmente imprime solo en cuestión de segundos. 
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Figura 2: Ilustración del trabajo de impresión realizado por Coffee 
Printer. 
 
A lo largo de este documento, se desarrollarán diversos análisis 
cuyo objetivo será estudiar la rentabilidad de la comercialización de la 
maquina “Coffee Printer” en la amplitud del mercado actual de Chile. 
I.1. Importancia de realizar el proyecto 
 
Hacer un dibujo o una frase sobre la densa espuma de un café 
sólo estaba al alcance de algunos de los mejores baristas del mundo, 
personas que realizan capacitaciones y se especializan en el tema (“Arte 
latte: cada vez hay más baristas que dibujan sobre el café”, 2015). 
En la actualidad, gracias a las diversas tecnologías desarrolladas, 
ya es posible que toda persona tenga acceso a imprimir imágenes sobre 
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la espuma en un café, desde la biblioteca de un smartphone gracias a la 
máquina Coffee Printer. 
Muchas veces la experiencia de compartir un café tiene una 
connotación social, más que alimenticia. El compartir una taza de café 
se convierte en un complemento para una conversación o reunión. 
Basado en la connotación social que ha logrado esta bebida desde los 
inicios de la industria, que mediante una máquina que imprime con 
tintas vegetales y excelente calidad digital, se pretende modernizar la 
presentación del café, donde el único requisito complementario para el 
funcionamiento básicamente es contar con la implementación de 
máquinas para hacer café con espuma, artículos para servirlo, y una 
persona que manipule las máquinas para realizar el trabajo. Es decir 
que Coffee Printer solo funciona como impresora y no como cafetera.  
La venta de Coffee Printer básicamente se destinará a particulares 
que quieran sorprender a sus cercanos, enfocándose en un uso de 
connotación doméstica, y por otra parte para empresas principalmente 
del rubro de la cafetería que busquen agregar nuevas experiencias y un 
mayor valor que sea percibido por parte de sus clientes.  
Cada vez son más las compañías conscientes del poder de la 
flexibilidad de los productos y la entrega de diferentes experiencias para 
el usuario. De hecho, gran parte del éxito de Starbucks ha sido asociado 
a aquella experiencia de usuario que tiene relación con el marketing 
emocional o experiencial. La estrategia de Starbucks ha conseguido que 
su público considere la venta de café, no como un producto, sino como 
un servicio como se indica en el blog (“Estrategia de Starbucks, un 
referente de la fidelización”, 2017). 
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Coffee Printer pretende agregar valor a la experiencia de consumir 
un café, puntualmente esta máquina pretende cambiar la presentación 
de esta bebida mediante la customización de tal, para cada usuario y 
con bajos costes de tiempo. Para enmarcar distintas situaciones para 
cada uno de los clientes, donde se crea un espacio de marketing uno es 
a uno, Aquella estrategia considera que cada cliente es único y se debe 
tratar individualmente (“Haz marketing uno a uno”, 2010).  
Cada usuario podrá obtener un diseño impreso único, sobre la 
espuma del café o el articulo a imprimir. 
El uso de la maquina pretende hacer foco en la impresión sobre la 
espuma del café, sin embargo, a demás Coffee Printer es capaz de 
imprimir sobre galletas, pasteles e incluso sobre flores, siempre y 
cuando se cumplan las texturas y medidas requeridas para el 
funcionamiento óptimo de la máquina.  
 
I.2. Breve discusión bibliográfica 
 
El propósito de este acápite será presentar con detención 
antecedentes bibliográficos sobre dos aspectos relevantes para los 
estudios de prefactibilidad. La información recopilada apunta hacia la 
existencia un mercado emergente donde el proyecto encuentra vías de 
desarrollo. 
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 I.2.1. Demanda: 
Se presentarán antecedentes sobre el consumo del café a nivel 
nacional, y por otra parte como la personalización de los productos 
puede efectivamente ayudar a captar clientes. 
 
Un factor vital para la potencial demanda de Coffee printer es el 
crecimiento del consumo de café, por lo que resulta relevante índica 
investigaciones que muestran el carácter positivo del café en la salud, 
una de las más importantes ha sido realizada en el último donde se 
aprecian beneficios relacionados con enfermedades psiquiátricas como 
la depresión, o enfermedades cardiovasculares (Harvard descubre los 
beneficios para la salud de tomar tres tazas de café al día, 2015).  
Reconociendo las propiedades y beneficios de esta bebida, 
independiente de que sea bueno o no para la salud, es concreto que este 
producto apetecido en el mercado nacional. Los chilenos consumen en 
promedio (2,5) tazas de café diarias, principalmente durante las 
primeras horas del día, con cerca de un (60%) del consumo 
principalmente durante la jornada laboral. Sin embargo, Hasta hace 
pocos años sólo dos de cada cien chilenos consumían café, la tendencia 
comenzó a cambiar con el desarrollo económico del país dado que el 
Producto Interno Bruto (PIB) se triplicó en la última década, lo que se 
tradujo en mayor capacidad adquisitiva, aumentando el desarrollo de 
este producto en el mercado              (“Crece la industria del café en 
chile”, 2015), Junto a esto la expansión en cuanto a número 
establecimientos los cuales cada vez son más sofisticados. 
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Transversalmente es de gran utilidad tener en cuenta la 
importancia que tiene la personalización de los productos y la recepción 
por parte de los clientes, y como varia su sensibilidad a la compra y 
disposición de pago, en definitiva, como este tipo de estrategias agrega 
valor a las empresas. 
Un ingeniero y director del Smart City Lab de la Universidad de 
Santiago de Chile señaló “la capacidad para suministrar al mercado 
masivo productos que son manufacturados según requerimientos 
individuales del consumidor, a precios y tiempos de espera razonables, 
está permitiendo el nacimiento de una nueva estrategia genérica: la 
personalización en masa” (Palominos, 2014). 
Aplicar dicha estrategia repercute generalmente en los costes de 
operaciones, en la mayoría de los casos requieren una manufacturación 
única, lo que generalmente repercute en el precio final del producto. 
La implementación de un programa de fidelización ayuda 
a orientar el negocio de acuerdo a las necesidades de los 
clientes, aportar valor a la relación con el usuario. Siempre que se 
apliquen estrategias de fidelización inteligentes, una fuerte fidelidad a 
un negocio o a una marca acaba traduciéndose en rentabilidad y en 
valor empresarial. (“¿Qué es la fidelización de clientes y por qué es 
importante?”, s.f.) 
I.2.2. Oferta: 
 
Tras indagar en el mercado nacional de la cafetería se detecta 
escasez de productos sustitutos, o competidores directos. Por lo que es 
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necesario incurrir a la búsqueda en el ámbito internacional. Donde 
aparece una empresa con origen estadounidense de nombre Steam CC, 
que ofrece un producto llamado Ripple Maker que suple una similar 
función. Aquella empresa se sitúa en etapa de introducción en el 
mercado desde el año 2014, desde ya ha captado a sus primeros 
clientes, dentro de ellos la aerolínea Lufthansa Airlines, la aerolínea 
adquirió los productos dirigidos a sus salones de primera clase.  
Desde entonces, marcas reconocidas mundialmente han utilizado 
aquella máquina para sus eventos, incluyendo: Twitter, Match.com, 
IBM, Marco Polo Hotels, entre otras. 
Se asegura que no tienen clientes que cobren extra sobre el 
trabajo realizado por la máquina a sus propios clientes, es más, se 
considera un valor agregado. El objetivo es mejorar la conexión con el 
cliente y mantener una experiencia atractiva, entonces se visualiza la 
implementación de ripple maker como una mejora en los servicios. 
Algunas ubicaciones como hoteles y restaurantes quieren personalizar 
la experiencia del cliente, hacerla única y exclusiva (Meshulam, 2016).  
Reconociendo la necesidad por parte de las empresas de generar 
fidelización por parte de sus clientes, y diferenciarse de un mercado 
cada vez más competitivo. Es en este punto donde se detecta una vital 
necesidad de diferenciación a cubrir en el mercado nacional de la 
cafetería.   
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I.3. Contribución del trabajo 
El presente trabajo pretende contribuir a toma de decisiones 
eficientes sobre la implementación del proyecto de comercialización de 
máquinas Coffe printer en Chile. 
La distribución y comercialización de máquinas coffee printer  
como un programa de fidelización  orientado a empresas que presten 
servicios de café, objetivo de aportar valor en la relación con el cliente. 
Las estrategias efectivas de fidelización sobre un negocio acaban 
traduciéndose en rentabilidad. 
Coffe printer se asocia a una herramienta que crea una 
oportunidad de mejora para cierto segmento del mercado. Con la cual se 
pretende crear una nueva experiencia de consumo de bebida de café. La 
máquina imprime imágenes digitales a partir de cualquier dispositivo, 
mediante vinculación wifi, utilizando tecnología de impresión con tintas 
vegetales. Creando una experiencia única y forjando una conexión con 
sus clientes 
I.4. Objetivo general 
 
 Analizar la factibilidad de una empresa dedicada a la distribución 
y comercialización de máquinas Coffee Printer. 
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I.4.1. Objetivos específicos 
 
 Desarrollar una descripción del mercado del café en Chile. 
 Desarrollar Estudio de Mercado para evaluar potenciales clientes. 
 Desarrollar una evaluación financiera sobre el proyecto. 
 
 
I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
 
Alcances:  
  Se acotará el estudio de prefactibilidad al mercado chileno, 
específicamente en la región metropolitana. 
 
 
Limitaciones:  
 Los límites geográficos comprenden el perímetro de la Región 
Metropolitana. 
 La recolección de información primaria como por ejemplo la 
realización de encuestas serán realizadas solo a nivel piloto, 
debido  
 a la falta de recursos para este tipo de tareas. 
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I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
 
Existen diversas alternativas legales para la formación de una 
sociedad con fines mercantiles. La normativa que aplicará el presente 
proyecto está sujeta al Circular N°46 del 04 de septiembre del año 2008 
cuya materia: Tributación que afecta a las sociedades por acciones 
(SPA), establecidas en el párrafo 8° del título VII del libro II del código de 
comercio, creadas por la ley n° 20.190, del año 2007 (Escobar, 2008). 
 
El estatuto para la creación de la sociedad deberá expresar en la 
escritura a lo menos las siguientes materias: 
 
1.- El nombre de la sociedad: Constitución de sociedad por 
acciones “Importadora y comercializadora CoffeePrint SPA”    
2.- El objeto de la sociedad, que será siempre considerado 
mercantil. 
3.- El capital de trabajo aportado y definido por la sociedad. 
4.- La persona que representara legalmente CoffeePrint SPA          
deberá ser definida. 
5.- La duración de la sociedad será definida o indefinida.  
Las definiciones anteriores corresponden a nombres piloto para el 
desarrollo del proyecto. 
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Los productos a comercializar  serán adquiridos mediante procesos de 
importación de tales, por lo que es relevante hacer hincapié en el tratado 
de libre comercio entre Chile y China el cual entra en vigencia el 1° de 
octubre de 2006 estableciendo que los productos originarios de China 
ingresan libre de derechos aduaneros, a excepción del (2%) de los 
productos contenidos en la Lista de Exclusión del Tratado (“Tratado de 
Libre Comercio Chile – China”, s.f.), Por lo que se exige a la empresa 
fabricante un certificado de origen objetivo de excluir aquel pago. 
Coffeprint se dedicará a distribuir y comercializar una tinta vegetal 
comestible, la cual es utilizada por la máquina para realizar el trabajo 
de impresión. La legalidad de su comercialización se rige por el manual 
elaborado por la división de políticas públicas saludables y promoción 
del ministerio de salud (“Ministerio de salud pública aprueba manual 
para la importación de alimentos destinados al consumo humano”, 
2015). 
 
II. ESTUDIO DE MERCADO  
 
 
Se realizará un análisis sobre el mercado al cual pertenecen los 
productos que CoffeePrint pretende comercializar. 
Por lo que es importante tener en cuenta el crecimiento del mercado 
relacionado con el café en Chile como se puede apreciar anteriormente 
en el texto. Junto a esto nacen nuevas tendencias, como también 
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nuevas necesidades abriendo posibilidades de desarrollo a nuevos 
proyectos de innovación. 
El arte latte es una de las nuevas tendencias más populares en el 
área del barismo, la cual consta de realizar manualmente figuras sobre 
la espuma del café mediante rigurosas técnicas. En el año 2005 se 
realizó la primera competencia mundial de arte latte en Atenas, desde 
entonces, año tras año y de forma ininterrumpida se ha efectuado dicha 
competencia en diferentes países del mundo incluyendo: Grecia, 
Alemania, Corea, Francia, Bélgica, Dinamarca, Reino Unido, Suiza, 
Holanda, Australia, etc. (“Competencia mundial del arte latte”, 2014). 
En la actualidad, la cafetería en chile se encuentra en una etapa 
denominada la tercera ola, desde comienzos del año 2010 comienzan a 
aparecer las primeras cafeterías de especialidad, también hacen 
aparición las primeras escuelas de Baristas, lideradas por profesionales 
certificados en Europa y Estados Unidos.  
En el año 2012 se realizó el primer Campeonato Nacional de 
Baristas en Chile, dejando en vista las ganas que tenía la industria 
nacional de ser parte de este movimiento de arte sumado al consumo del 
buen café, “Desde ese año hasta hoy, la industria ha crecido 
notablemente todo esto motivado por la exigencia y los gustos más 
refinados por parte de los clientes que ya no solo buscan una simple taza 
de café, si no que quieren ser parte de una experiencia completa” (La 
tercera ola del café, s.f.). 
Datos relevantes por considerar son: el aumento de importaciones de 
artículos de la categoría de la cafetería de manera comparativa entre el 
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año 2012 - 2013 y el aumento de importaciones de café tostado entre los 
años 2015 - 2016, según el servicio de aduanas del gobierno de Chile 
(“Estadísticas”, 2016).   
 
 
 
Tabla 2: Importaciones productos categoría cafetería (2013) 
 
IMPORTACIONES - VALOR CIF (US$ miles) 
PRODUCTO 
ENERO  
2012 
ENERO 
 2013 Variación(%) 
Café descafeinado 41.584 59.777 43,8 
Aparatos para la preparación de café o té 55.042 334.001 506,8 
    
 
Tabla 3: Importaciones productos categoría cafetería (2016) 
 
IMPORTACIONES - VALOR CIF (US$ miles) 
PRODUCTO ENERO 2015 ENERO 2016 Variación(%) 
Café tostado                  743               1.461  96,7 
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Tras indagar en el panorama nacional se encuentra un estudio 
gastronómico sobre Santiago, la capital de Chile realizado por la 
plataforma de búsqueda de restaurantes Zomato red social presente en 
más de 20 países y con información de 8600 restaurantes activos en 
Santiago (“Los resultados del primer censo de restaurantes en Santiago”, 
s.f.). 
De lo cual se obtuvo que las comunas con la mayor presencia de este 
tipo de establecimientos son: 
 Santiago Centro (2108)  
 Providencia (1127)  
 Las Condes (775) 
Donde resultaron ser las cadenas con más sucursales:  
 Castaño (69) 
 Telepizza (48) 
 Cafeterías Starbucks (46) 
Mencionar que las empresas Castaño, y Starbucks ofrecen servicios de 
cafetería. 
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II.1 Análisis de la oferta 
 
 
En este análisis es necesario sostener consideración de la 
inexistencia de un producto a nivel nacional que pueda suplir una 
similar función. 
Se analizará la oferta existente del bien o servicio que se desea 
introducir al mercado nacional. 
 
Es necesario tener en cuenta en el ámbito global la existencia de 
un producto definido anteriormente, con una función muy similar cuyo 
nombre es  Ripple maker.  
La venta se encuentra actualmente disponible para empresas 
ubicaciones en Estados unidos, Canadá, Turquía, Reino Unido, 
Alemania, Austria, Brasil, Corea, Singapur, China, Hong Kong y Taiwán. 
Pero cuenta planes de expansión por Europa, y por el momento no se 
encuentra disponible su compra desde Chile y el resto de latino américa. 
Aquella compañía ofrece el producto mediante un valor directo de venta 
por unidad de máquina de 2000 dólares, incluyendo garantía de un año, 
la venta se encuentra disponible solamente a empresas que requieran 
compras mayoristas, es decir no comercializa unitariamente sus 
productos. 
Además, sus clientes deben pagar una suscripción anual con un valor 
de 1200 dólares por máquina para el servicio de recarga de tintas. 
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El proyecto en desarrollo sobre la empresa CoffeePrint plantea 
una estrategia de negocios distinta a la de Steam CC. A diferencia de la 
empresa americana, CoffeePrint no discrimina en cuanto al volumen 
final de la compra requerida por sus clientes. 
Es decir, personas naturales tendrán acceso a comprar desde una 
unidad, mientras que las empresas accederán a rebajas de precios 
según el tamaño de lote final de la compra. 
Por parte de la recarga de las tintas, la empresa americana ofrece 
a sus clientes una suscripción con un costo fijo anual. A diferencia 
Coffeeprint ofrece a sus clientes la recarga a medida que los clientes lo 
soliciten.  
La máquina Coffe printer permitirá que cualquier persona en 
Chile tenga acceso a obtener imágenes sobre la espuma de su café, sin 
la necesidad de recurrir a las técnicas de un profesional del barismo. 
Mientras que a las cafeterias les permitirá ofrecer este servicio de 
impresion a sus clientes, por un bajo costo y en pocos segundos. 
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II.2 Análisis de la demanda  
 
En el presente análisis sobre la posible demanda, principalmente 
se debe tener en cuenta que el presente estudio se basa en la 
factibilidad de la penetración de un nuevo producto al mercado chileno, 
Con ventas acotadas exclusivamente a la región metropolitana de 
Santiago. 
Se considera la maquina Coffee Printer dentro de la categoría de bienes 
duraderos y tangibles que suelen sobrevivir al constante uso por parte 
de los usuarios durante cierto periodo. 
 
Las etapas del ciclo de vida de un producto nuevo en el mercado 
se encuentran definidos a continuación (Barrios, 2017). 
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Figura 3: Ciclo de vida de un producto 
 
 
 
Por lo que la curva de demanda asociada al proyecto seguirá la 
tendencia de la figura anterior a lo largo de su duración o vida 
proyectada. 
Es necesario tener claro qué segmentos del mercado se beneficiarían 
con lanzamiento de este nuevo producto, para qué tipo de clientes se 
diseñará el modelo de negocios, con el fin de determinar si existiría un 
retorno utilitario que haga sostenible a la empresa durante el tiempo. 
 
Se analizará la potencial demanda en dos líneas de negocios: 
Personas naturales y personas jurídicas o empresas. 
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Para definir el área de mercado al cual apuntar, y determinar la 
demanda a generar por parte de las personas naturales, es necesario 
obtener información sobre quién será el usuario final del servicio 
ofrecido por Coffee Printer, es decir quién disfruta de la taza de café con 
el trabajo realizado por la máquina. 
 
Es con el fin de dirigirse a los potenciales usuarios que se procede a 
realizar la siguiente encuesta.  
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II.2.1 Encuesta  
 
 
Metodología: 
 
 Se toma una pequeña muestra de (100) habitantes de la región 
metropolitana de Chile, de un total de (7.482.635) (“Proyecciones 
INNE”, 2014). Los cuales son considerados como potenciales 
usuarios finales de la máquina. 
 
 Los encuestados pertenecen a los grupos socio económicos: C3, 
C2, C1b. C1a, y AB. Siendo la suma de aquellos grupos definida 
como el 63% con mayor capacidad de adquisitiva. (ver Anexos 1. 
Figura grupos socioeconómicos) 
 
 Los encuestados son heterogéneamente de ambos sexos, 
masculino y femenino, no es relevante segmentarlos debido que 
todos son sensibles a este tipo de productos.  
 
 La encuesta es realizada mediante una herramienta de la red 
social Facebook, la cual permite realizar encuestas en línea de 
manera sencilla y eficaz. 
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A continuación, se describirá el proceso de la encuesta a través de la 
metodología de recolección de datos: 
 
1. En la primera etapa se divide a los encuestados en consumidores 
de café representados de color azul y habituales o no 
consumidores de café representados por color café.  
2. En la segunda etapa por el lado de los consumidores, son 
sometidos inmediatamente a la segunda pregunta para lograr 
verificar su disposición de pago. 
Luego se procede a mostrar la maquina Coffee Printer mediante 
un video. 
Mientras por el lado de los no consumidores se procede a dar a 
conocer el video de inmediato contestada la primera pregunta. Y 
luego se procede a realizar la segunda pregunta cuya función es 
detectar si se crea una necesidad de compra, exclusivamente 
causada por Coffee printer.    
3. En la tercera etapa de la encuesta tras haber dado a conocer el 
video. Por parte de los consumidores de café, se les realiza una 
tercera pregunta con el fin de determinar el impacto causado al 
conocer Coffee Printer. 
4. En la última etapa, se realiza una pregunta con el único y 
exclusivo fin de determinar la viabilidad y cuantificar la línea de 
negocios que toma como potenciales clientes a personas 
naturales, lo es el objetivo general de la encuesta. 
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Es decir, si la persona encuestada está interesada en comprar la 
máquina para su uso doméstico, o en realidad se interesa en 
adquirir el servicio mediante una cafetería.   
 
 
Formulario de la encuesta: 
 
I) Se realiza la primera pregunta:  
¿Consumes café? 
Con el objetivo de separar a los consumidores y no 
consumidores de café. 
 
Por el lado de las personas que, SI consumen café, se les 
realiza una segunda pregunta: 
¿Pagas habitualmente para que te sirvan un café? 
Principalmente para comprobar la concurrencia a locales 
como cafeterías. 
 
II) Luego de agrupar a los NO consumidores de café, y por el 
lado de los consumidores conocer la disposición de pago en 
establecimientos de café, se procede a mostrar el video 
explicativo de la maquina Coffee Printer tanto para los NO 
consumidores de café, como para los que SI consumen.  
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III) Tras conocer el funcionamiento de la máquina, y el trabajo 
que esta realiza, se procede con la siguiente pregunta para 
los consumidores y los NO consumidores:  
¿Consumiría café solo por el servicio de Coffee Printer? 
 
 
IV) En último lugar, se excluyen los encuestados “no 
consumidores” que contestaron “NO” en la pregunta 
anterior, para el resto de los encuestados: 
Deben elegir ser cliente o usuario final. 
Definiendo como cliente a la persona que tiene intención de 
adquirir la maquina coffee print, y como usuario final a la 
persona que desea utilizar la maquina a través de un 
tercero como por ejemplo a través de una cafetería. 
 
Con objetivo de definir si las personas naturales tienen 
como preferencia adquirir la máquina para uso doméstico 
es decir ser clientes directos de la empresa, o más bien 
pretenden pagar a un establecimiento comercial por el 
servicio ofrecido por la máquina. 
 
El reporte de resultados de la encuesta se muestra a 
continuación. 
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Figura 4: Reporte de resultados encuesta a usuarios 
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Paso 3) 
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II.2.2 Conclusiones de la encuesta  
 
De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada, de un 
mundo de (100) personas encuestadas en su totalidad consideradas con 
capacidad de adquisición de nuevos productos. 
Un 62% declara ser consumidor frecuente de café, Mientras que el 42% 
restante se identifica como no consumidor habitual. 
Dentro de los consumidores de café, existe un 65% con disposición a 
gastar dinero en establecimientos como cafeterías, no obstante, un 78% 
de este grupo estaría dispuesto a pagar por el producto final que entrega 
Coffee printer. Es decir, en un establecimiento de cafetería solo gracias a 
la función que realiza la máquina, la potencial demanda incrementaría 
en un 12%.  
Dentro del segmento de los no consumidores habituales, un 72% estaría 
dispuesto a pagar por un café solo por el trabajo realizado por Coffee 
printer. Por lo que se aprecia disposición de pago en un segmento al 
cual servicios de cafetería no lograba captar. A la vez el 80% dentro del 
grupo mencionado recientemente declara que tiene como preferencia ser 
usuario de coffee printer mediante un establecimiento, y no tiene 
intención de compra directa del producto. 
En el grupo total de encuestados pertenecientes a consumidores 
habituales de café, se divide en un 48% de personas con disposición a 
adquirir el producto para uso propio, y un 52% que tiene como 
preferencia ser usuario mediante un establecimiento. 
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Se infiere del levantamiento de información realizado, 
principalmente la determinación de quienes serán los potenciales 
clientes objetivos del negocio.  
Básicamente se apuntará el negocio a empresas dedicadas al rubro 
cafetero, es decir que presten servicios de cafetería. Sin embargo, se 
observa una potencial intención de compra por particulares o personas 
naturales. 
Cabe destacar, gracias al análisis se dedujo que cierto porcentaje de la 
población que no consume café de forma habitual estaría dispuesto a 
pagar por un café, solo por el hecho relacionado al servicio que presta 
Coffee Printer. 
 
Gracias a este proceso de encuesta se logra determinar que la principal 
línea de negocio en la cual se quiere tener mayor influencia es en 
Cafeterías, de acuerdo a las preferencias de los usuarios. 
por lo que se desarrolla una segunda encuesta exhibida a continuación. 
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II.2.3 Encuesta a cafeterías. 
 
Metodología: 
 
Se construye una encuesta, que será ejecutada en diversas cafeterías 
ubicadas en la ciudad de Santiago, principalmente en el sector centro 
oriente de la capital en las comunas de: Santiago centro, Providencia y 
Las condes. Debido que es en este sector donde se encuentra la mayor 
cantidad de establecimientos de tipo restaurant. Lo que conlleva 
también una alta concentración de cafeterías, siendo este tipo de 
establecimientos sobre el cual se requiere abordar información. 
 
Luego de definir los locales comerciales a encuestar, se debe acudir 
físicamente al establecimiento, verificar la disponibilidad de algún dueño 
en primera instancia, o encargado de local.  
Aproximadamente se tomará 15 minutos para la ejecución de la 
encuesta. 
También se considerará como válida la participación de algún empleado 
del local con ciertos años año de experiencia, en caso de no estar 
disponible el encargado. 
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Metodología de la recolección de datos: 
 
Para comenzar, se debe comentar que el objetivo general de la encuesta 
es determinar una potencial intención de compra de cierto producto, por 
parte de empresas dedicadas al rubro de la cafetería. 
Posteriormente se dicta la ejecución de las preguntas constituyentes. 
 
 
Formulario: 
 
I) ¿Usted cree que la categoría de la cafetería en el mercado 
nacional se encuentra actualmente en etapa de: ¿alza, 
estancada o decadencia? 
 
Explicar al encuestado que debe usar como referencias número de 
ventas, expansiones o reducciones del negocio, aumento o disminución 
en surtido, percepciones en general con respecto a su negocio. 
 
II) La rivalidad entre competidores dentro de este mercado 
es: Alta, Media, Baja 
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Encuestado debe tener como referencia por ejemplo cierto 
posicionamiento de otras marcas o cadenas dedicadas al mismo rubro 
con las que se tengan dificultades para competir directamente. 
 
III) ¿Qué tan capaz se considera el negocio para retener o 
captar nuevos clientes? En una escala de 5 a 1. 
 
Encuestado debe considerar que el numero 5 representa que el negocio 
es capaz de retener o captar nuevos clientes, según su experiencia. Por 
el contrario, el numero 1 representa que el negocio es incapaz de lo 
dicho 
anteriormente 
 
 
IV) ¿Tiene usted conocimiento sobre el arte latte? Si o No. 
 
Esta pregunta tiene como objetivo conocer si el arte latte tiene 
posicionamiento o madurez en el mercado. 
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V) Se procede a mostrar el video explicativo 
 
Se muestra el video explicativo del funcionamiento de la máquina, a la 
persona encuestada, para lograr realizar efectivamente con las 
siguientes preguntas. 
 
VI) ¿Se interesaría por comprar esta máquina? 
 
El encuestado debe tener en consideración que la compra de la maquina 
estaría destinada para el exclusivo uso del local, es decir, para que el 
establecimiento cobre por el servicio que ofrece la máquina. 
 
VII) ¿Estaría dispuesto a pagar entre $700.000 y $900.000 
por la maquina incluyendo todos sus accesorios? 
 
Dicho anteriormente, considerando que la compra de la maquina estaría 
destinada al uso del establecimiento comercial. 
 
 
VIII) ¿Estaría dispuesto a pagar $5.000 por recargar cada 
cartucho de tinta que utiliza la maquina?  
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Se debe informar al encuestado que la maquina es capaz de realizar 
aproximadamente 300 impresiones por cada cartucho lleno de tinta. 
Por lo que una vez se descarguen, se ofrecerá un servicio adicional de 
recarga de tinta con dicho costo. 
 
IX) Según su experiencia en el rubro, ¿Qué tan atractiva 
podría ser la maquina Coffee printer en Chile? Nota de 1 
a 5. 
 
Esta pregunta está abierta al criterio de la persona encuestada, 
abriendo una escala de 1 a 5 para definir qué tan atractiva podría ser la 
maquina Coffee Printer en el mercado nacional. 
 
Luego de realizarse la encuesta, a las siguientes tres cafeterías: 
 
1) Cafetería Mi Barrio: Ubicada en Paris 750, Santiago centro. 
2) Cafetería Cafetales: Ubicada en Dr. Torres Boonen 737, 
Providencia. 
3) Quererte Cafetería: Ubicada en Cristóbal Colón 6560, Las condes. 
 
 
Se arroja el siguiente reporte de resultados: 
 38 
 
Figura 5: Reporte de resultados encuesta a cafeterías 
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II.2.4 Conclusiones de encuesta a cafeterías. 
 
Si bien, los encuestados no necesariamente son dueños del 
establecimiento, son personas con amplia experiencia en el rubro. 
De acuerdo con los resultados observados anteriormente, el 100% opina 
que la categoría de la cafetería se encuentra en alza dentro del mercado. 
La rivalidad entre competidores según un 67% es de nivel medio y un 
33% considera nivel alto. 
En una escala del (1) al (5), los encuestados en promedio ubican el 
negocio en (3) como capacidad de retener o captar nuevos clientes. 
De acuerdo a dichos números se intuye la necesidad de una 
herramienta que permita diferenciación para este tipo de 
establecimientos. 
La totalidad de los encuestados tiene conocimiento sobre el arte latte, 
con lo que se comprueba que esta arista influencias en el mercado 
nacional actual. 
Luego de presentar un video explicativo sobre Coffee Printer, el 100% de 
las personas se interesaría en adquirir Coffee Printer, aunque solo el 
67% tiene disposición de pago de acuerdo a los requerimientos del 
negocio en cuanto a precio de adquisición, y recargas. 
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II.3 Análisis estratégico 
 
La principal estrategia de Coffeeprint es la de diferenciación. 
Para alcanzar una ventaja competitiva por medio de la diferenciación se 
debe ofrecer un producto o servicio que siendo comparado con el de la 
competencia, demuestre atributos que lo identifiquen como único para 
los clientes, por lo que se generara una mayor disposición de pago. 
Esta estrategia resultará adecuada de acuerdo a que el producto será 
utilizado para diferenciarse socialmente y las características propias del 
producto son difíciles de imitar (“Las 3 estrategias genéricas de Michael 
Porter”, s.f.). 
 
Teniendo lo anterior en cuenta se procede a realizar un análisis 
estratégico para comprender el posicionamiento frente al mercado. Por 
lo que es necesario definir principalmente dos aspectos fundamentales 
de la compañía: 
 
Misión: “Otorgar a nuestros clientes la capacidad de transmitir 
emociones a sus clientes a través de imágenes, y forjar conexiones de 
fidelización”. 
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Visión: “Ser la mejor alternativa de diferenciación para cafeterías y 
obtener posicionamiento como la empresa que cambio la presentación 
corriente del café en el país” 
Para penetrar en el mercado de manera competitiva es necesario 
realizar un análisis estratégico externo para identificar las 
oportunidades y las amenazas existentes en el mercado, entender mejor 
a la competencia o posibles futuros competidores, y tomar mejores 
decisiones estratégicas para el negocio.  
El siguiente análisis cuyo objetivo es determinar el atractivo de la 
industria en la cual se insertará coffee print y comprender aquellas 
fuerzas que tienen un mayor protagonismo. Para ello se utilizará el 
método de las 5 fuerzas de Porter, según Porter (2000) estas son: 
 
1. Poder de negociación de los Compradores o Clientes 
2. Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores  
3. Amenaza de nuevos competidores entrantes  
4. Amenaza de productos sustitutos  
5. Rivalidad entre los competidores   
 
Cada una de estas fuerzas mide la influencia que tiene la empresa sobre 
cada aspecto, es decir, cuanto poder tiene la empresa en estudio con 
respecto a las fuerzas señaladas anteriormente. La cuantificación se 
hace a través de una métrica propuesta por quien desee desarrollar el 
estudio, a continuación, se proponen valores estimativos asociados a la 
métrica propuesta a continuación. 
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La métrica considera valores que representarán el poder de Coffee 
Print sobre las fuerzas. A la vez, el poder de Coffee print sobre cada 
fuerza será definido como el promedio de los valores estimados en cada 
supuesto.   
Valores métrica: 
1.- Bajo 
2.- Medio-Bajo 
3.- Medio 
4.- Medio-Alto  
5.- Alto  
 
II.3.1 Análisis de Porter 
1) Rivalidad entre competidores actuales:  
 Crecimiento del sector industrial de la cafetería en Chile (4) 
 No existe en el mercado nacional un producto que cumpla la misma 
función que la maquina Coffee printer. (5) 
 Grado de diferenciación del producto. (5) 
 Costos fijos altos (2) 
Ponderación: (4) (medio-alto) 
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2) Poder de negociación de los clientes: 
 Gran número de potenciales clientes que abarca el proyecto (4) 
 Costos de cambio hacia otro producto son altos, debido a que esto 
sería mediante la importación desde un mercado extranjero (5) 
 Posibles problemas técnicos (1) 
Ponderación: (3,4) (medio-alto) 
 
 
3) Poder de negociación de los proveedores: 
 Existen diversos proveedores similares en la industria 
manufacturera de China (3) 
 Costos de cambio de los productos adquiridos por la empresa 
serán altos, debido al tiempo de demora de la importación, y los 
costos asociados. (1) 
 Posibles nuevos competidores, que generen economías de escalas 
con proveedor (1) 
Ponderación: (1,7) (bajo) 
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4) Amenaza de nuevos competidores 
 Barreras de entrada bajas debido a posibles economías de 
escala por parte de alguna marca de la industria que tenga un 
importante posicionamiento y capacidad adquisitiva (2) 
 Probabilidades altas de que aparezcan rápidamente 
competidores (1) 
 Elevadas inversiones para financiar el proyecto por lo que 
quien quisiera implementar el negocio debe contar con 
determinada capacidad adquisitiva definida en la sección 
evaluación financiera (3) 
Ponderación: (2) (bajo) 
 
5) Amenaza de productos sustitos: 
 Baristas ofrecen servicios similares al que ofrece la maquina con 
costos más elevados, tiempos de espera mayores (5) 
 Empresa radicada en USA ofrece producto similar, sin embargo, 
solo realiza ventas a empresas en norte América y Europa. Con 
planes de expansión por Latinoamérica (3) 
 Posibles artículos que puedan ser desarrollados con el fin de 
suplir un servicio similar (2) 
 Cierto segmento no estará dispuesto a cambiar la mano de los 
baristas, a cambio de coffee printer (2)  
Ponderación: (3) (medio) 
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Luego de haber realizado el análisis del poder de Coffee Printer sobre 
cada una de las fuerzas competitivas de Porter, se construye una tabla 
con los siguientes datos:  
 Valorización Promedio: Es el promedio que alcanza la empresa en 
cuanto a su influencia sobre cada una de las fuerzas competitivas 
  
 Ponderación: Es el grado de importancia que se estima de cada 
fuerza sobre las aspiraciones de la empresa. Se mide en fracciones 
que sumadas dan como resultado un entero.   
 
 
 Valorización tras ponderación: Es la multiplicación de las 
variables anteriormente señaladas, cuya suma de las 5 
valorizaciones será el grado de atractivo de la industria. 
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Tabla 4: Cuantificación de análisis del microentorno (Porter, 
2000) 
Fuerzas Valorización 
promedio 
Ponderación Valorización tras 
ponderación  
Rivalidad de los 
competidores 
actuales 
4 0,2 
 
0,8 
Poder de 
negociación con 
los clientes 
3,4 0,1 0,34 
Poder de 
negociación con 
los proveedores 
1,7 0,2 0,34 
Amenazas de 
nuevos 
competidores 
2 0,2 0,4 
Amenazas de 
bienes sustitutos 
3 0,3 0,9 
Total   2,78 
  
 
 
 
De acuerdo al análisis anterior, se obtiene una ponderación del atractivo 
de la industria de (2,78) considerado media, por lo tanto, se concluye 
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que el microentorno de Coffeeprint es neutro, dando pie a posibilidades 
de generar ventajas competitivas dentro del mercado.    
 
Se considera necesario generar un análisis retroalimentado y 
concluyente sobre cada una de las fuerzas. 
 
Rivalidad de los competidores actuales: Al ser un nuevo nicho de 
mercado, la empresa Coffeeprint será pionera. Lo que permitirá obtener 
ventajas de posicionamiento sobre otros posibles competidores que se 
introduzcan al mercado. 
 
Poder de negociación con los clientes: La inexistencia de un competidor 
tendrá un aspecto positivo debido a que el cliente no tendría opción de 
elegir entre Coffee printer u otro producto sustituto. Por otro lado, esta 
razón tendrá un aspecto negativo en caso del cliente necesitar 
repuestos, esta tarea podría tener altos costos para la empresa. 
 
 
 
 
 
 
 49 
 
Poder de negociación de los proveedores: 
Debido a que la empresa depende única y exclusivamente de un 
proveedor. La influencia que tiene la empresa sobre el poder de 
negociación con el proveedor es muy baja, lo que da riesgos al proyecto.  
 
Amenazas de nuevos competidores: 
Considerando el desarrollo de la industria en la cual se encuentra 
inserta la empresa, es muy probable que, al obtener beneficios, nuevos 
competidores aparezcan rápidamente en el mercado. debido al posible 
riesgo que corre al competir con grandes marcas en aspectos de 
economías de escala. 
La empresa tiene la posibilidad de generar una estrategia que le permita 
obtener la representación legal única y exclusiva del producto en el país, 
dejando totalmente fuera a posibles comercializadores del mismo, de 
acuerdo a la demanda que se genere por parte del mercado. 
 
Bienes sustitutos: 
Si bien, hay personas que se especializan en barismo, logrando ser 
capaces de cumplir un rol sustituto a Coffee Printer. Se debe tener en 
cuenta la comparación los tiempos de trabajo, los costos, y la eficiencia, 
Sin poner en juicio el profesionalismo de baristas, la maquina toma una 
gran ventaja competitiva sobre ellos debido a la rapidez y precisión para 
realizar el trabajo. No obstante, cierto público no supliría el trabajo 
artístico latte realizado por una máquina. 
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Si bien se ha determinado un análisis con respecto a las oportunidades 
sobre el microentorno de la empresa, estas no serán efectivas si es que 
no se cuenta con cierta demanda de los productos de Coffeeprint. 
Entonces, es necesario realizar un plan de marketing para generar 
sensibilidad de compra 
 
II.4 Plan de marketing  
 
 
Es necesario definir la segmentación del mercado a la cual se orienta el 
negocio, para desarrollar una estrategia de marketing más ajustada al 
segmento objetivo. 
Dicho lo anterior es necesario mencionar nuevamente que el negocio se 
orienta principalmente a empresas, que presten servicios de cafetería 
dentro de su cadena de valor, principalmente banqueteras, o cafeterías 
directamente. Cuyas ventas tienen delimitación geográfica que se acota 
a toda la extensión de la región metropolitana de Chile. 
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El plan de marketing de la empresa se desarrollará a través del estudio 
de 4 componentes de marketing mix, estas son: 
 
1.- Productos  
2.- Precio  
3.- Plaza (Distribución)  
4.- Promoción 
 
Estos componentes serán definidos a continuación 
 
1.- Producto:  
La empresa Coffeeprint comercializará dos productos: 
 Maquina de impresión con tintas vegetales, la cual incluye todos 
sus accesorios necesarios para su funcionamiento 
 La tinta con la cual la maquina realiza el trabajo 
 
La máquina Coffee printer es capaz de realizar trabajos de impresión 
sobre: 
 La espuma del café 
 La espuma de coktails  
 Pasteles y comestibles cubiertos con crema en general 
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Se puede apreciar mayor descripción con respecto a características de 
Kit Coffee Printer (Véase Figura N° Anexos 2). 
 
Precio: 
El precio para los productos que ofrece Coffeeprint es libre en sentido 
que no existe un competidor en el mercado ofreciendo productos 
sustitutos, por lo que no hay comparativa en cuanto a precios. 
Los precios definidos en esta sección son considerados hipotéticos para 
la realización de la evaluación financiera del proyecto. 
 
Es necesario definir los precios de los productos ofertados: 
1. Precio por Set coffee printer. 
2. Precio por recarga de tintas. 
 
1. Precio por set coffee printer: 
Para el primer año iniciado el proyecto el precio piloto establecido para 
las evaluaciones es de $700.000. 
El segundo año el precio aumenta en un 7,1% aproximadamente 
alcanzando un precio de $750.000 
Desde el tercer año el precio piloto se establece permanente hasta el 
término de la evaluación en $800.000 aumentando un 14,3% 
aproximadamente con respecto al precio establecido en el primer año de 
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operación, y un 6,7% con respecto al precio establecido en el segundo 
año del proyecto. 
 
2. Precio por recargas de tintas: 
La máquina utiliza tres cartuchos, los cuales tienen capacidad máxima 
de almacenaje de 15 ml cada uno. 
El servicio de recarga de tintas corresponde a recargas por cada color, 
según solicitud del cliente. 
El precio piloto para cada recarga es de $5.000 a lo largo de la vida del 
proyecto 
Promoción:  
Principalmente la promoción estará enfocada vía online, es decir se 
utilizarán herramientas de marketing digital, utilizando publicidad 
mediante redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter. Ya que es 
mediante estos canales donde se puede llegar con mayor facilidad a un 
gran número de usuarios, con el fin de provocar una especie de “boca a 
boca” como fuerza de ventas. 
Objetivo de convertir a Coffee Print en una novedad, provocando que los 
potenciales clientes sensibilicen su propósito de compra. 
A demás estas herramientas de marketing se ajustan al presupuesto 
que la empresa esté dispuesta a desembolsar.  
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Plaza: 
Existirán dos canales de ventas: Tienda física, y online. 
La tienda física contará con un pequeño stock de 10 unidades, de las 
cuales una será utilizada como exhibición, y el resto como stock para 
clientes que quieran hacer retiro personal de la máquina. 
Coffeeprint contará con vehículo y ofrece despacho dentro de la región 
metropolitana, por lo que se deberá agendar con el administrador una 
vez finalizada la venta. 
La distribución y sus costos asociados se analizarán más adelante en el 
documento. 
II.5 Estrategia de negocios 
 
A continuación, se definirán las dos líneas de negocio asociadas al 
proyecto, para lograr comprender las estrategias que permitirán 
responder exitosamente durante la extensión del negocio.  
 
Personas naturales: 
Esta línea del negocio comprende a todas las personas individuales y 
naturales que estén interesadas en adquirir un kit coffee printer. El 
precio será fijo de acuerdo al precio piloto establecido en la evaluación 
del proyecto como tal. 
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Empresas: 
En esta línea de negocios es donde se pretende hacer foco 
principalmente, por lo tanto, aquí es donde se enfocarán los esfuerzos. 
Debido a que generalmente el poder adquisitivo de una entidad 
empresarial es mayor que en una persona natural.  
En esta línea de negocios el precio podrá ser negociado, de acuerdo al 
volumen de compra que sea solicitado por parte del cliente. La 
negociación queda a criterio del administrador fijando como restricción 
un descuento máximo del 10% sobre el precio piloto establecido. 
 
Se desarrollaron diversas estrategias con horizonte de captar clientes 
logrando posicionamiento en el mercado, definidas a continuación 
Estrategia de lanzamiento al mercado: 
Consiste en una reducción temporal en el precio del producto al 
introducirlo en el mercado para acelerar la penetración del mismo. 
El precio volverá a aumentar en el momento que la empresa considere 
oportuno. 
 
Estrategia de influenciadores de redes sociales: 
El último tiempo se ha generado un nuevo concepto dentro del 
marketing digital denominado “influenciadores” básicamente son 
personas o marcas con amplio número de seguidores en redes sociales, 
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lo cual tiene influencia sobre tendencias o específicamente decisiones de 
compra de aquellas masas.  
Se buscará un perfil de influenciadores coherente con el negocio, 
objetivo de captar la atención de potenciales clientes. 
 
III. ESTUDIO TECNICO 
 
Se pretende resolver el desarrollo de todo lo que tenga relación con el 
funcionamiento y la operatividad propia del proyecto. 
En el presente estudio se analizarán puntos relevantes para entender 
con mayor determinación cada uno de los procesos que se deben llevar a 
cabo para cumplir con la correcta ejecución de tal. 
 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto  
 
La localización de la oficina de ventas debe estar alineada con su 
objetivo, el cual es dar a conocer físicamente la maquina coffee printer a 
las masas, generar sensibilidad de compra, consecutivamente generar 
ventas. Lo que se traduce penetrar en el mercado y establecer 
posicionamiento. 
La información recopilada gracias a la plataforma zomato (Los 
resultados del primer censo de restaurantes en Santiago, s.f.) sirve de 
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gran ayuda para la determinación de la localización de la oficina de 
ventas, con el objetivo principal de exhibir el producto lo más cercano 
posible a potenciales clientes, lo que se pretende transformar en una 
fuerza de ventas. 
El estudio sobre un total de (8600) restaurantes sometidos, arrojo que el 
13% corresponde a locales dedicados al rubro cafetero lo que se traduce 
en 1118 cafeterías en la ciudad de Santiago. 
Resultados de comunas con mayor número de cafeterías: 
 Santiago centro: (186) establecimientos de cafetería. 
 Providencia: (242) establecimientos de cafetería. 
 Las condes: (165) establecimientos de cafetería. 
 
De acuerdo al estudio, se fijará la comuna de providencia para la 
ubicación de la oficina de ventas. La cual debe incluir patente comercial, 
estacionamiento y bodega. En base a esos criterios se realizó una 
búsqueda a través del sitio web: 
http://www.yapo.cl 
 
Donde se encontró un local Comercial el cual se utilizará como piloto 
para el desarrollo del proyecto. El cual está ubicado en un barrio 
tradicional de Providencia, cercano a importantes vías de acceso como 
Los Leones, Suecia, Eliodoro Yáñez, Pocuro y Francisco Bilbao.  Cuenta 
con una superficie de 50 metros cuadrados contando la bodega que esta 
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incluye, también cuenta con estacionamiento y su valor corresponde a 
$1.350.000 mensuales. 
Por otra parte para la totalidad del almacenamiento de los productos, se 
incurre en arrendar una bodega más amplia que la bodega que contiene 
la oficina de ventas, para lo cual se realizó una búsqueda en el sitio web 
descrito anteriormente. 
Donde se fijó una bodega de 100 metros cuadrados ubicada en la calle 
Ignacio Valdivieso en la comuna de san Joaquín, con un valor de 
$100.000 mensuales. Localización que se fija como bodega piloto para el 
desarrollo del proyecto. 
 
En base a dichas localizaciones piloto, se calculan las distancias de los 
recorridos que serán realizados de acuerdo a los despachos de las 
maquinas  
 
A través de una herramienta de mapa virtual perteneciente al sitio web: 
http//www.google.cl/maps  
Se calcularon las distancias desde la ubicación de la oficina hasta los 
extremos viables de la región metropolitana. 
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Distancia oficina – Extremo Norte RM. : (52,22) KM. 
Distancia oficina – Extremo oeste RM. : (52,26) KM. 
Distancia oficina – Extremo Sur RM. : (51,9) KM. 
Distancia oficina – Extremo Este RM. : (19,18) KM. 
Promedio Distancia oficina – Extremos RM. : (43,89) KM. 
  
En esta parte es necesario comentar, que los cálculos realizados más 
adelante en el estudio económico específicamente en los gastos variables 
están relacionados a dichos cálculos de distancias. 
 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
 
 
El análisis para la determinación del tamaño optimo del proyecto 
considera algunas variables de importancia. Como las limitaciones 
geográficas que comprende el proyecto, los despachos serán realizados 
exclusivamente dentro de la región metropolitana de Chile. 
Solamente dentro de la capital de Santiago se encuentra un número 
aproximadamente de (1118) establecimientos de cafetería según el 
estudio descrito anteriormente. 
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Siendo principalmente este tipo de establecimientos a quienes se 
apuntarán las estrategias, y quienes se pretende captar como clientes en 
primera instancia. 
El proyecto pretende comercializar 440 máquinas a lo largo de sus diez 
años de operación, lo que correspondería a cubrir el 39% actual de las 
cafeterías en Santiago. 
También se consideran potenciales clientes todo tipo de empresas que 
presten servicios de café, ampliando considerablemente el mundo de 
potenciales clientes. 
Dado que el proyecto se evaluará con un horizonte de diez años, se 
realizarán dos importaciones 
 
 
Primera importación: en el año cero para poner en marcha el proyecto, 
se determinó un lote de (200) maquinas coffee printer con todos sus 
accesorios incluidos, debido a que según las cotizaciones realizadas 
(Véase Anexos 7. Tabla cotización costos Kit Coffee Printer según 
volumen) desde esta cantidad el precio de adquisición alcanza su punto 
mínimo, así optimizando las utilidades de la empresa a demás 
guardando la mínima inversión. A demás de (350) litros de tinta, total de 
productos que se estima cubrirá hasta comienzos del quinto periodo. 
 
Segunda importación: En el quinto año se fija realizar la segunda 
importación de (240) kit coffee printer y (1000) litros de tinta, ya que 
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esta es la capacidad máxima de un contenedor de (20) pies el cual es el 
de menor costo según su tamaño, con el fin optimizar las utilidades de 
la empresa y de cubrir la demanda en lo que resta de la vida del 
proyecto. 
 
 
 
III.3 Identificación y descripción del proceso  
 
Inicialmente se debe considerar la gestión de trámites de orden jurídico 
para formalizar y legalizar la comercialización de los productos. Los 
cuáles serán adquiridos a través de la empresa fabricante “FOCUS 
DIGITAL TECHNOLOGY CO., LTD” proveniente de Shanghái, China. 
 
A continuación, serán mencionados y definidos los distintos procesos 
que deberán ser alineados para la ejecución del proyecto: 
 
Financiamiento:  
Es necesario cubrir los costos que permitan el desarrollo del proyecto  
como: inversiones, capital de trabajo, y en general todos los desembolsos  
de caja involucrados. Las capacidades de financiamientos estarán 
sujetas a las condiciones de la empresa como tal, y por otro lado a la  
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banca con sus respectivas tasas. En definitiva, se realizarán dos flujos  
de caja analizando distintos escenarios:  
 Financiado por inversionistas sin necesidad de préstamos (puro).  
 Financiado al 100% por una entidad bancaria (préstamo). 
 
 
Almacenamiento: 
Los productos se transportarán vía marítima desde el puerto de 
Shanghái, hasta el puerto de Valparaíso, Chile. Con un tiempo de envio 
entre (60) y (90) días después de efectuado el pago. 
Luego serán almacenados directamente en la bodega ubicada en la 
comuna de san Joaquín, desde donde se deberán trasladar a la oficina 
de ventas ubicada en Providencia, allí posteriormente se encontrarán 
disponibles para su  exhibición y comercialización. 
  
Ventas 
La comercialización de las maquinas coffee print será de forma 
presencial  
mediante la oficina de ventas o mediante un canal de ventas en línea e- 
commerce. Ambas opciones incluirán despacho dentro de la Región  
metropolitana.  
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Las tintas serán comercializadas en la oficina de ventas en forma 
presencial, o bien se realizarán envíos por pagar por parte del cliente, 
así desligándose de costes de envío. 
 
Distribución: 
CoffeePrint contará con un vehículo como parte de sus activos, cuya  
función será brindar a los clientes el despacho de los productos  
adquiridos hasta sus instalaciones. 
Recargas y mantenimiento: 
Los clientes se deberán acercar a la oficina de la empresa para realizar  
los mantenimientos pertinentes sobre las maquinas las cuales cuentan  
con 6 meses de garantía. 
Las recargas de tinta serán comercializadas en envases de 15 ml, el   
trabajo de recarga podrá ser realizado en la oficina por el personal de la  
empresa, o bien podrán ser realizadas por los clientes directamente,  
debido que el kit  
coffee printer incluye un manual con todo este tipo de indicaciones. 
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Facturación y desembolsos: 
 
La forma de pago será acordada directamente con el cliente. Por el lado 
de los desembolsos, La totalidad de los costos fijos deberán ser cubiertos 
mensualmente por la empresa.  
Las inversiones y reinversiones deberán ser cubiertas por los 
inversionistas ligados al desarrollo del proyecto. 
 
La figura  que se muestra a continuación tiene como objetivo entregar  
una mejor comprensión de la descripción anterior del proceso. 
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Figura 6: Procesos empresa Coffeeprint 
 
 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto.  
 
La empresa debe estar bien organizada y definida, también los  
Colaboradores y sus funciones dentro de ella, además de permanecer en  
constante comunicación y sinergia.  
A continuación, se muestra la organización jurídica del proyecto,  
el giro de la compañía y organización humana de la empresa. 
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III.4.1 Organización jurídica 
La organización jurídica definida para el proyecto de Sociedad Por 
Acciones (SPA).  
 
III.4.2 Giro de la compañía 
cuyo objeto o giro principal de esta sociedad es compra y venta,  
importación y posterior comercialización de máquinas Coffee printer a  
nivel nacional, además también de una tinta la cual es comestible. 
 
 
III.4.3 Organización humana  
los colaboradores de la empresa además de permanecer en constante 
comunicación y sinergia, deben cumplir ciertos horarios de trabajo para  
lo cual se define el siguiente plan operacional: 
  
 
Según lo establecido en el artículo 10 del código del trabajo, los 
empleados  
deben cumplir con 45 horas semanales, distribuidas entre 4 y 6 días. 
Por lo que el horario de trabajo establecido para los trabajadores de la  
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empresa es de lunes a viernes desde las 8:30 AM hasta las 18:00 PM  
incluyendo 30 minutos diarios de almuerzo. 
En un principio es necesario contar con dos personas:  
El administrador y un colaborador, sin embargo, en el año número cinco  
de operación del proyecto se incluirá un nuevo colaborador el cual será  
necesario para cubrir de manera correcta el desarrollo y funcionamiento  
del negocio 
 
Organigrama 
 
El organigrama cuenta única y exclusivamente con 2 niveles de 
jerarquía, en primer lugar, se encuentra el administrador, quien será el  
representante legal de la empresa, encargado de la totalidad de la  
operación y su correcto funcionamiento, por lo que deberá conocer en su  
totalidad los procesos del negocio.  
En segundo lugar, existirá un colaborador el cual necesariamente  
deberá contar con licencia de conducir clase B, objetivo de ser 
encargado  
de los despachos de las máquinas para lo cual utilizará el vehículo de la  
empresa, además de realizar los mantenimientos y las recargas de tinta.  
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Desde el quinto año será necesario contar con un nuevo colaborador,  
objetivo de cubrir la operación que implica las demandas que estima el  
proyecto. 
 
 
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto 
 
Dentro de los procesos de la empresa, el único factor que podría 
tener repercusiones en materia medioambiental será el desecho de 
envases plásticos. 
Aquella materia se encuentra legislada por la ley 20.920 (Establece 
marco  
para la gestión de residuos, la responsabilidad extendida del productor y  
fomento al reciclaje, 2016), Donde la empresa debe declarar la cantidad  
de envases plásticos importados y la cantidad de envases plásticos  
reciclados. 
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III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos. 
 
 
Los productos provienen en estado de producto final, listos para 
su  
comercialización, desde una fábrica radicada en Shanghái, China.  
por lo tanto, la disponibilidad de los productos está ligada 
principalmente  
al stock que de momento inicial es determinado por el lote de la primera 
importación de (200) máquinas y (350) litros de tinta. 
A inicios del quinto periodo contando con un stock de seguridad de (25)  
máquinas y (143) litros de tinta que pretende cubrir la demanda el 
periodo  
de espera desde el pago hasta el arribo de los productos a la bodega de 
la  
empresa, se generará una segunda importación por (240) Coffe printer 
kit  
sumado a (1000) litros de tinta que cubrirá la demanda proyectada para  
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el resto del proyecto, guardando como margen de error un total (55) 
litros  
a lo largo del proyecto. Para una mejor compresión ver Anexos 2. Tabla  
demanda recarga de tintas. 
 
Los costos de Kit Coffee Printer y tintas sin costos de impuestos y  
transporte serán definidos a continuación 
Tabla 5: Costos productos 
 
PRODUCTO COSTO EN PESOS CHILENOS 
KIT COFFEE PRINTER $288.000 
LITRO TINTA $32.000 
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IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO  
 
Dentro del análisis económico se evalúan los costos y las 
ganancias  
del negocio. Se asume que el fin de la realización del proyecto será  
contribuir  
a cierto desarrollo económico, justificando el uso de los recursos que  
necesarios para poner en marcha y mantener el desarrollo de tal. En  
consecuencia, el análisis económico considera la valoración de los 
costos  
y beneficios del proyecto. 
 
 
 
Se debe expresar en términos monetarios todos los procesos analizados  
en el estudio técnico. Se debe calcular la rentabilidad de la inversión 
determinada por ciertos índices pertenecientes al flujo de caja, también 
desarrollar un análisis de sensibilidad de acuerdo con cierto margen de 
error en los cálculos estimativos, objetivo de obtener una mayor certeza 
con respecto a la viabilidad del proyecto. 
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IV.1 Estudio económico  
 
El estudio económico para determinar la factibilidad de la 
empresa Coffee Printer se evaluará a través de flujos de cajas con 
pronósticos de demanda estimativos, respectivas tasas involucradas, 
costos proyectados con reajustes anuales y un respectivo análisis de 
sensibilidad. 
  
Se desarrollarán dos flujos de caja, el primero será financiado por 
inversionistas. El segundo corresponde a un flujo financiado 100% a 
través de una entidad bancaria. 
Ambos con un horizonte de evaluación de diez años.  
 
A continuación, se determinarán los costos fijos y costos variables 
proyectados para la ejecución y operatividad del negocio, para mayor 
detalle ver Anexos 4. Tabla costos fijos por cada período en pesos 
chilenos: 
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Tabla 6: Costos fijos y variables asociados al proyecto 
 
C. FIJOS C. VARIABLES 
LUZ TAG 
AGUA BENCINA 
ARRIENDO OFICINA   
ARRIENDO BODEGA   
TELEFONO/WIFI   
PUBLICIDAD   
SUELDO ADM   
SUELDO CO. 1   
SUELDO CO. 2   
 
 
Los costos deben ser ajustados anualmente, con respecto al año 
anterior de acuerdo con el reajuste anual del IPC (“Inflación histórica 
Chile – Inflación IPC, s.f.). Para lo que se calculó un promedio 
acumulado desde el año 2008 hasta 2018, arrojando como resultado un 
3,24% de inflación como se visualiza detalladamente en Anexos 4. Tabla 
reajuste histórico IPC Chile.  
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Se debe mencionar que en el período cuatro se contratará un 
nuevo trabajador debido al aumento exponencial de la demanda de 
recarga de tintas, lo que incurrirá en un aumento en los costos fijos 
reflejado en la evaluación financiera. 
 
Teniendo claro, la totalidad de los costos, se determinará el capital de 
trabajo, el cual deberá cubrir al menos 6 meses de costos fijos para el 
primer período de operación, lo que equivale a $ $8.983.664. 
 
 
Los desembolsos de inversión en el año cero, corresponden a la totalidad 
de los costos de los productos puestos en bodega, sumado a la inversión 
en activos tangibles necesarios para el inicio de la operación dando 
como resultado un total de $92.095.214 que será desglosado en la tabla 
que se muestra a continuación 
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Tabla 7: Inversión periodo cero 
 
PRIMER LOTE COSTOS EN PESOS CHILENOS 
350 LTS TINTA $11.200.000 
200 KIT COFFEE PRINTER $57.600.000 
CERTIFICADO DE ORIGEN $38.400 
FLETE CHINA CHILE $1.013.760 
SEGURO  $1.397.043 
GENTE ADUANAS $64.000 
MANEJO ADUANERO  $96.000 
COSTOS BANCARIOS $32.000 
TRASP. LOCAL $160.000 
IVA $13.271.910 
TOTAL, IMPORTACION MÁS IVA $84.873.114 
PC $250.000 
MUEBLES $300.000 
SILLAS $50.000 
INSUMOS VARIOS $1.000.000 
CAMIONETA $5.462.100 
RAZÓN SOCIAL $100.000 
IMPRESORA $60.000 
COSTO TOTAL INVERSION $92.095.214 
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El stock que otorga la primera importación según las proyecciones 
alcanza a cubrir hasta el quinto año de operación, Por lo que en este 
periodo se genera una reinversión por un total de $116.189.850 
detallado a continuación 
 
Tabla 8: Reinversión en el quinto periodo 
 
 
SEGUNDO LOTE COSTOS EN PESOS CHILENOS 
1000 LTS TINTA $25.600.000 
240 COFFEE PRINTER $69.120.000 
FLETE CHINA CHILE $1.013.760 
SEGURO $1.914.675 
GENTE ADUANAS $64.000 
MANEJO ADUANERO  $96.000 
COSTOS BANCARIOS $32.000 
TRASP. LOCAL $160.000 
IVA $18.189.414 
COSTO TOTAL $116.189.850 
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Las proyecciones de ingresos se están ligadas exclusivamente a 
ingresos directos por venta de máquinas Coffee printer e ingresos por el 
servicio de recargas de tinta.  
A continuación, se dará a conocer: la proyección de ingresos directos por 
venta de máquina, la proyección de número de ventas, y la tasa de 
crecimiento o decrecimiento esperada con respecto al número de ventas 
del año anterior, por cada período. 
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Cabe destacar que la proyección de ventas está asociadas a dos factores:  
1.- Ciclo de vida del producto. Ver Figura II.1: Ciclo de vida de un 
producto. 
2.- Cantidad de productos disponibles según la importación. 
Tabla 9: Ingresos por venta por periodo 
PERIODO N° VENTAS INGRESOS TASA C+/D- 
1 30 $21.000.000   
2 40 $30.000.000 33% 
3 50 $40.000.000 25% 
4 55 $44.000.000 10% 
5 60 $48.000.000 9% 
6 55 $44.000.000 -8% 
7 50 $40.000.000 -9% 
8 45 $36.000.000 -10% 
9 40 $32.000.000 -11% 
10 15 $12.000.000 -62,5% 
TOTAL 440 $347.000.000   
 
Los ingresos por recarga de tinta se estimaron de acuerdo con las 
proyecciones de demanda. 
El proyecto pretende cubrir en promedio una recarga mensual por cada 
color, es decir tres recargas mensuales por cada máquina vendida. 
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El número de recargas considera el total acumulado de máquinas 
vendidas debido a la constante necesidad de tinta para su 
funcionamiento. 
  
A partir del tercer periodo se considera que el 5% del total acumulado de 
máquinas vendidas deja de solicitar servicio de recargas, los resultados 
se muestran en la siguiente tabla: 
 
Tabla 10: Proyección ingresos por recarga de tintas por periodo 
 
PERIODO Máquinas VENDIDAS 
 ACOMULADO 
VENTAS N° RECARGAS INGRESOS 
0 - 
 
- - 
1 30 30 1.080 $5.400.000 
2 40 70 2.520 $12.600.000 
3 50 120 4.104 $20.520.000 
4 55 175 5.985 $29.925.000 
5 60 235 8.037 $40.185.000 
6 55 290 9.918 $49.590.000 
7 50 340 11.628 $58.140.000 
8 45 385 13.167 $65.835.000 
9 40 425 14.535 $72.675.000 
10 15 440 15.048 $75.240.000 
TOTAL 440 - 86.022 $430.110.000 
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Una vez establecido los desembolsos necesarios de inversión, se  
determina la depreciación de los activos tangibles, la cual se  
Calculo linealmente como se muestra a continuación. 
 
Tabla 11: Tabla Depreciaciones activos tangibles 
 
 
ACTIVOS VALOR  VIDA UTIL DEPRECIACION ANUAL 
MUEBLES $300.000 10 $30.000 
SILLAS $50.000 10 $5.000 
CAMIONETA $5.462.100 12 $455.175 
IMPRESORA $60.000 10 $6.000 
PC $250.000 10 $25.000 
TOTAL $6.122.100 - $521.175 
 
Luego de encontrar las depreciaciones, es necesario calcular en pesos 
chilenos el valor libro de los activos, que es su valor una vez aplicada la 
depreciación acumulada 
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Tabla 12: Tabla Valor libro 
 
 
ACTIVOS VALOR AÑO 0 DEPR. ACOMULADA VALOR LIBRO 
MUEBLES $300.000 $300.000 $0 
SILLAS $50.000 $50.000 $0 
CAMIONETA $5.462.100 $4.551.750 $910.350 
IMPRESORA $60.000 $60.000 $0 
PC $250.000 $250.000 $0 
TOTAL $6.122.100 $5.211.750 $910.350 
 
El valor desecho proyectado por cada uno de los activos tangibles se  
muestra en la siguiente tabla: 
 
Tabla 13: Tabla Valor desecho 
 
ACTIVOS  VALOR COMERCIAL VALOR DESECHO 
MUEBLES $300.000 $40.000 
SILLAS $50.000 $10.000 
CAMIONETA $5.462.100 $2.500.000 
IMPRESORA $60.000 $15.000 
PC $250.000 $50.000 
TOTAL $6.122.100 $2.615.000 
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Los datos exhibidos con anterioridad en sus respectivas tablas son 
necesarios para comenzar la evaluación financiera, a través de la 
construcción del flujo de caja. Lo que determinara finalmente la 
rentabilidad del proyecto. 
 
IV.2 Evaluación financiera 
Luego de los cálculos efectuados en el acápite anterior, se procederá a 
evaluar el proyecto desde dos perspectivas: Flujo de caja puro y flujo de 
caja financiado. Las tasas involucradas al proyecto se pueden apreciar 
en Anexos 8. Tasas involucradas.  
A continuación, se dará a conocer el flujo de caja puro o financiado por 
inversionistas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 83 
 
Tabla 14: Flujo de caja puro 
  0 1 2 3 4 5 
(+) INGRESOS VENTA 
 
$21.000.000 $30.000.000 $40.000.000 $44.000.000 $48.000.000 
(+) INGRESOS RECARGAS 
 
$5.400.000 $12.600.000 $20.520.000 $29.925.000 $40.185.000 
(-) COSTOS VARIABLES 
 
-$169.854 -$233.810 -$301.732 -$342.659 -$385.921 
(-) COSTOS FIJOS 
 
$-17.967.328 $-18.549.469 $-19.150.472 $-19.770.948 $-24.501.255 
(-) DEPRECIACION 
 
$-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 
(-) VALOR LIBRO 
     
  
UTILIDAD ANTES IMP. 
 
$7.741.643 $23.295.545 $40.546.621 $53.290.219 $62.776.649 
(-) IMPUESTO 
 
$-1.935.411 $-5.823.886 $-10.136.655 $-13.322.555 $-15.694.162 
UTILIDAD NETA 
 
$5.806.232 $17.471.659 $30.409.966 $39.967.664 $47.082.487 
(+) DEPRECIACION  
 
$521.175 $521.175 $521.175 $521.175 $521.175 
(+) VALOR LIBRO 
     
  
(-) INVERSION $-92.095.214 
    
  
(-) REINVERSIONES 
     
$-116.189.850 
(-) CAPITAL DE TRABAJO $-8.983.664 
    
  
(+) VALOR DESECHO 
     
  
FLUJO DE CAJA $-101.078.878 $6.327.407 $17.992.834 $30.931.141 $40.488.839 $-68.586.188 
FLUJO DE CAJA ACUM. $-101.078.878 $-94.751.471 $-76.758.636 $-45.827.496 $-5.338.657 $-73.924.845 
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Tabla 15: Flujo de caja puro continuación 
 
 
    6 7 8 9 10 
(+) INGRESOS VENTA 
 
$44.000.000 $40.000.000 $36.000.000 $32.000.000 $12.000.000 
(+) INGRESOS RECARGAS 
 
$49.590.000 $58.140.000 $65.835.000 $72.675.000 $75.240.000 
(-) COSTOS VARIABLES 
 
-$365.223 -$342.778 -$318.496 -$292.280 -$113.156 
(-) COSTOS FIJOS 
 
$-25.295.095 $-26.114.657 $-26.960.771 $-27.834.300 $-28.736.132 
(-) DEPRECIACION 
 
$-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 
(-) VALOR LIBRO 
     
$-910.350 
UTILIDAD ANTES IMP. 
 
$67.408.507 $71.161.390 $74.034.558 $76.027.244 $57.869.537 
(-) IMPUESTO 
 
$-16.852.127 $-17.790.348 $-18.508.639 $-19.006.811 $-14.467.384 
UTILIDAD NETA 
 
$50.556.380 $53.371.043 $55.525.918 $57.020.433 $43.402.153 
(+) DEPRECIACION  
 
$521.175 $521.175 $521.175 $521.175 $521.175 
(+) VALOR LIBRO 
     
$910.350 
(-) INVERSION 
     
  
(-) REINVERSIONES 
     
  
(-) CAPITAL DE TRABAJO 
     
$8.983.664 
(+) VALOR DESECHO 
     
$2.615.000 
FLUJO DE CAJA 
 
$51.077.555 $53.892.218 $56.047.093 $57.541.608 $56.432.342 
FLUJO DE CAJA ACUM.  $-22.847.290 $31.044.928 $87.092.021 $144.633.630 $201.065.971 
 
Los resultados de los indicadores fueron los siguientes: 
TIR: 18% 
VAN: $56.644.170 
 85 
 
Tras desarrollar el flujo de caja puro, se realiza un flujo de caja 
financiado como supuesto en su totalidad por una entidad financiera a 
través de una herramienta virtual para obtener las tasas involucradas 
que pueden ser apreciadas en Anexos 8. Tasas involucradas. 
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Tabla 16: Flujo de caja financiado 
 
 
  0 1 2 3 4 5 
(+) INGRESOS VENTA 
 
$21.000.000 $30.000.000 $40.000.000 $44.000.000 $48.000.000 
(+) INGRESOS RECARGAS 
 
$5.400.000 $12.600.000 $20.520.000 $29.925.000 $40.185.000 
(-) COSTOS VARIABLES 
 
-$169.854 -$233.810 -$301.732 -$342.659 -$385.921 
(-) COSTOS FIJOS 
 
$-17.967.328 $-18.549.469 $-19.150.472 $-19.770.948 $-24.501.255 
(-) DEPRECIACION 
 
$-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 
(-) INTERÉS PRÉSTAMO 1 
 
 $ -9.209.521   $ -8.631.666   $ -7.996.026   $ -7.296.821   $   -6.527.696  
(-) INTERÉS PRÉSTAMO 2 
     
  
(-) VALOR LIBRO 
     
  
UTILIDAD ANTES IMP. 
 
-$1.467.879 $14.663.879 $32.550.595 $45.993.397 $56.248.953 
IMPUESTO 
 
$0 $-3.665.970 $-8.137.649 $-11.498.349 $-14.062.238 
UTILIDAD NETA 
 
-$1.467.879 $10.997.909 $24.412.946 $34.495.048 $42.186.715 
(+) DEPRECIACION  
 
$521.175 $521.175 $521.175 $521.175 $521.175 
(+) VALOR LIBRO 
     
  
(-) INVERSION IMPORTACION $-92.095.214 
    
  
(-) REINVERSIONES 
     
$-116.189.850 
(-) CAPITAL DE TRABAJO $-8.983.664 
    
  
(+) PRÉSTAMOS $92.095.214 
    
$116.189.850 
(-) AMORTIZACION DE DEUDA 1 
 
$ -5.778.551  $ -6.356.406  $ -6.992.046  $ -7.691.251   $   -8.460.376  
(-) AMORTIZACION DEUDA 2 
     
  
(+) VALOR DESECHO 
     
  
FLUJO DE CAJA -$8.983.664 $-6.725.254 $5.162.679 $17.942.075 $27.324.972 $34.247.514 
FLUJO DE CAJA ACUM. -$8.983.664 -$15.708.918 -$10.546.239 $7.395.836 $34.720.808 $68.968.322 
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Tabla 17:Flujo de caja financiado continuación 
 
 
    6 7 8 9 10 
(+) INGRESOS VENTA 
 
$44.000.000 $40.000.000 $36.000.000 $32.000.000 $12.000.000 
(+) INGRESOS RECARGAS 
 
$49.590.000 $58.140.000 $65.835.000 $72.675.000 $75.240.000 
(-) COSTOS VARIABLES 
 
-$365.223 -$342.778 -$318.496 -$292.280 -$113.156 
(-) COSTOS FIJOS 
 
$-25.295.095 $-26.114.657 $-26.960.771 $-27.834.300 $-28.736.132 
(-) DEPRECIACION 
 
$-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 $-521.175 
(-) INTERÉS PRÉSTAMO 1 
 
 $   -5.681.658   $   -4.751.017   $   -3.727.312   $   -2.601.236   $   -1.362.552  
(-) INTERÉS PRÉSTAMO 2 
 
 $-11.618.985   $   -9.715.824   $   -7.622.348   $   -5.319.524   $   -2.786.417  
(-) VALOR LIBRO 
     
$-910.350 
UTILIDAD ANTES IMP. 
 
$50.107.863 $56.694.549 $62.684.898 $68.106.485 $52.810.218 
IMPUESTO 
 
$-12.526.966 $-14.173.637 $-15.671.225 $-17.026.621 $-13.202.554 
UTILIDAD NETA 
 
$37.580.897 $42.520.911 $47.013.674 $51.079.864 $39.607.663 
(+) DEPRECIACION  
 
$521.175 $521.175 $521.175 $521.175 $521.175 
(+) VALOR LIBRO 
     
$910.350 
(-) INVERSION IMPORTACION 
     
  
(-) REINVERSIONES 
     
  
(-) CAPITAL DE TRABAJO 
     
$8.983.664 
(+) PRÉSTAMOS 
     
  
(-) AMORTIZACION DE DEUDA 
1 
 
 $   -9.306.413   $-10.237.055   $-11.260.760   $-12.386.836   $-13.625.520  
(-) AMORTIZACION DEUDA 2 
 
 $-19.031.605   $-20.934.765   $-23.028.242   $-25.331.066   $-27.864.172  
(+) VALOR DESECHO 
     
$2.615.000 
FLUJO DE CAJA 
 
$9.764.054 $11.870.267 $13.245.847 $13.883.137 $11.148.160 
FLUJO DE CAJA ACUM.  $78.732.376 $90.602.643 $103.848.490 $117.731.626 $128.879.786 
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El flujo de caja financiado arroja los siguientes indicadores de 
rentabilidad: 
 
VAN: $79.529.357 
 
TIR: 67% 
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IV.3 Análisis de sensibilidad  
 
Desarrollar un análisis de sensibilidad es clave para obtener 
información sobre la rentabilidad del proyecto ante diversas situaciones 
que hagan fluctuar algunas variables. 
A continuación, se definirán (6) posibles escenarios: 
1. Evaluación Normal:  Valores que arroja el flujo de caja puro. 
2. Evaluación financiada: Valores que arroja el flujo de caja financiado 
en su totalidad. 
Los siguientes escenarios corresponden a valores sobre el flujo de caja 
puro: 
3. (-30)% Ventas: Disminuyen un (30)% las ventas de las maquinas. 
4. (-30%) Recargas: Disminuye un (30)% la demanda de recarga de 
tintas. 
5. (+30) Costo fijo: Aumento de un (30)% en los costos fijos. 
6. (+20)% Costo import.: Aumento de un (20)% sobre el total de cada 
una de las importaciones. 
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Para cada uno de los escenarios mencionados anteriormente se 
calcularon los indicadores VAN y TIR arrojando los siguientes 
resultados: 
 
Tabla 18: Tabla de evaluación de escenarios 
 
ESCENARIO TIR VAN 
EVALUACIÓN NORMAL 18% $56.644.170 
EVALUACIÓN FINANCIADA 67% $79.529.357 
(-30)% VENTAS 11% $8.691.309 
(-30)% RECARGAS 11% $6.362.388 
(+30)% COSTO FIJO 13% $23.150.043 
(+20)% COSTO IMPORT. 13% $23.796.176 
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V.  DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES 
GENERALES 
 
Tras analizar el desarrollo de la industria de la cafetería a través 
del tiempo, a nivel global y nacional, Con ello se reconocen nuevos 
beneficios para la salud y nuevas aristas que han aparecido dentro del 
mercado, como el arte latte que consta de realizar dibujos sobre la 
espuma del café, por lo que el presente negocio pretende comercializar la 
maquina Coffee Printer para suplir dicha tarea. 
Tras indagar en el mercado internacional aparece la maquina 
estadunidense Ripple Maker la cual se pudo apreciar ha logrado gran 
éxito en el mercado. 
Sobre esto se realizó un análisis del microentorno visualizando 
oportunidades en el mercado, generando así estrategias competitivas 
para lograr el éxito en el mercado nacional, luego de aquello se genera el 
estudio técnico para la ejecución del negocio sobre el cual se desarrolló 
la evaluación financiera donde se considera la totalidad de los cálculos 
asociados lo cual fue desglosado minuciosamente en dos principales 
supuestos: flujo de caja puro y flujo de caja financiado, sobre los cuales 
se realizarán las conclusiones finales. 
1. Evaluación Normal:  El proyecto índico un Valor Actual Neto (VAN) de 
$56.644.170 lo que es se traduce en un resultado positivos una vez 
descontados los flujos, Y una Tasa Interna de Retoro (TIR) de 18% que 
es el valor que debe tomar la tasa de descuento para que el van sea (0), 
así si la tasa de descuento supera el 18% el proyecto dejaría de 
presentar rentabilidad.    
 
2. Evaluación financiada: El proyecto índico un Valor Actual Neto (VAN) 
de $79.529.357 es decir un resultado positivo una vez descontados los 
flujos, y una Tasa Interna de Retorno de 67%, valor que debe tomar la 
tasa de descuento para que el van sea (0), así si la tasa de descuento 
supera el 67% el proyecto dejaría de presentar rentabilidad. 
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ANEXOS 
 
1. Grupos socioeconómicos  
 
 
Figura 7: Distribución de los grupos socioeconómicos en Chile. 
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2. Descripción Kit Coffee printer  
Figura 8: Descripción de Kit coffee Printer 
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3.Tabla Demanda de recarga de tintas 
 
Tabla 19: Demanda de recarga de tintas 
 
 
PERIODO N° MAQUINAS VENDIDAS ACOMULADO VENTAS N° RECARGAS 
0 - - - 
1 30 30 1.080 
2 40 70 2.520 
3 50 120 4.104 
4 55 175 5.985 
5 60 235 8.037 
6 55 290 9.918 
7 50 340 11.628 
8 45 385 13.167 
9 40 425 14.535 
10 15 440 15.048 
TOTAL 440 - 86.022 
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4. Tabla Costos fijos y variables por periodo en pesos chilenos 
 
Tabla 20: Costos fijos periodo (1) 
 
 
PERIODO 1 
C. FIJOS   
LUZ $59.340 
AGUA $137.988 
ARRIENDO OFICINA $1.350.000 
ARRIENDO BODEGA $100.000 
TELEFONO/WIFI $360.000 
PUBLICIDAD $360.000 
SUELDO ADM $12.000.000 
SUELDO CO. 1 $3.600.000 
SUELDO CO. 2  - 
TOTAL $17.967.328 
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Tabla 21: Gastos por consumo mensual de luz 
 
GASTOS POR CONSUMO DE LUZ 
 
DIAS HORAS CONSUMO KWh 
COSTO KWh pesos 
chilenos TOTAL CONSUMO 
PC 20 9 22 0,8 $3.168 
IMPRESORA 20 5 10 0,8 $800 
LUZ 20 9 2 0,8 $288 
CARGO FIJO 
    
$689 
TOTAL MENS. 
TOTAL ANUAL 
   
$4.945 
$59.340
 
 
 
 
Tabla 22: Gastos por consumo mensual de agua 
 
AGUA 
CONSUMO LTS. EN MILES DIAS COSTO DE 1000 LTS. PESOS CHILENOS TOTAL 
0,5 20 $500 $5.000 
  
 
 
CARGO FIJO $904 
  
 
ALCANTARILLADO S/TRATA  $2.368 
  
 
TRATAM. AGUAS SERVIDAS $3.227 
    
TOTAL  MENSUAL 
TOTAL ANUAL  
$11.499 
$137.988 
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Tabla 23: Gastos anuales por tag 
 
PERIODO TARIFA ($) /km DISTANCIA DESPACHOS TOTAL 
1 $134 21,945 30 $88.219 
2 $138 21,945 40 $121.436 
3 $143 21,945 50 $156.713 
4 $147 21,945 55 $177.970 
5 $152 21,945 60 $200.440 
6 $157 21,945 55 $189.689 
7 $162 21,945 50 $178.032 
8 $168 21,945 45 $165.420 
9 $173 21,945 40 $151.804 
10 $179 21,945 15 $58.771 
 
 
Por parte de los desembolsos por tag, se considera que la mitad de la 
distancia recorrida por cada despacho es decir (21,95) KM. será en 
carretera, y sobre esto se aplica una tarifa por cada KM. La cual será 
reajustada anualmente según el IPC. 
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Tabla 24: Gastos por bencina 
 
PERIODO DESPACHOS 
DISTANCIA  
PROM. 
COSTO LITRO 
BENCINA PESOS 
RENDIMIENTO 
KM/LITRO 
COSTO 
TOTAL 
1 30 43,89 $744 12 $81.635 
2 40 43,89 $768 12 $112.374 
3 50 43,89 $793 12 $145.018 
4 55 43,89 $819 12 $164.689 
5 60 43,89 $845 12 $185.481 
6 55 43,89 $873 12 $175.533 
7 50 43,89 $901 12 $164.746 
8 45 43,89 $930 12 $153.076 
9 40 43,89 $960 12 $140.476 
10 15 43,89 $991 12 $54.385 
 
 
Para efectos de gastos de bencina se considera que la distancia 
promedio por cada despacho será igual a la distancia de la oficina a los 
extremos de la región metropolitana es decir (43,89) KM. Cabe destacar 
que el precio de la bencina es reajustado anualmente de acuerdo con el 
IPC. 
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5. Tabla reajuste histórico IPC Chile 
 
 
Tabla 25: Promedio reajuste acumulado IPC 
 
 
AÑO Reajuste IPC (%) 
2008 8,71% 
2009 0,45% 
2010 1,42% 
2011 3,34% 
2012 3,02% 
2013 1,79% 
2014 4,53% 
2015 4,35% 
2016 3,80% 
2017 2,19% 
2018 1,99% 
PROMEDIO TOTAL 3,24% 
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6. Tablas Deuda flujo financiado 
 
Tabla 26: Primer préstamo periodo (0) 
 
    
cantidad de cuotas (n) 10 
    
monto inicial (pv) $92.095.214 
    
tasa de interes (i) 10% 
    
valor de cuota (PMT) $14.988.072 
PERIODO SALDO INICIAL CUOTA INTERES AMORTIZACION(PRN) SALDO FINAL  
0 
 
0 
   1 $         92.095.214  $14.988.071,90 $                       9.209.521   $                           5.778.551   $         86.316.663  
2  $         86.316.663  $14.988.071,90  $                       8.631.666   $                           6.356.406   $         79.960.257  
3  $         79.960.257  $14.988.071,90  $                       7.996.026   $                           6.992.046   $         72.968.211  
4  $         72.968.211  $14.988.071,90  $                       7.296.821   $                           7.691.251   $         65.276.961  
5  $         65.276.961  $14.988.071,90  $                       6.527.696   $                           8.460.376   $         56.816.585  
6  $         56.816.585  $14.988.071,90  $                       5.681.658   $                           9.306.413   $         47.510.171  
7  $         47.510.171  $14.988.071,90  $                       4.751.017   $                         10.237.055   $         37.273.116  
8  $         37.273.116  $14.988.071,90  $                       3.727.312   $                         11.260.760   $         26.012.356  
9  $         26.012.356  $14.988.071,90  $                       2.601.236   $                         12.386.836   $         13.625.520  
10  $         13.625.520  $14.988.071,90  $                       1.362.552   $                         13.625.520   $                            -  
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Tabla 27: Segundo préstamo periodo (5) 
    
cantidad de cuotas (n) 5 
    
monto inicial (pv) $116.189.850 
    
tasa de interés (i) 10% 
    
valor de cuota (PMT) $30.650.590 
PERIODO SALDO INICIAL CUOTA INTERES AMORTIZACION(PRN) SALDO FINAL  
0 
 
0 
   1 $       116.189.850  $30.650.590 $                    11.618.985  $                         19.031.605  $        97.158.245  
2  $          97.158.245  $30.650.590  $                       9.715.824   $                         20.934.765   $        76.223.480  
3  $          76.223.480  $30.650.590  $                       7.622.348   $                         23.028.242   $        53.195.238  
4  $          53.195.238  $30.650.590  $                       5.319.524   $                         25.331.066   $        27.864.172  
5  $          27.864.172  $30.650.590  $                       2.786.417   $                         27.864.172   $                           -  
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7. Tabla cotización costos Kit Coffee Printer según volumen 
 
Tabla 28: Cotización costos Kit Coffee printer según volumen de 
compra 
 
 
COTIZACIÓN COSTOS DE KIT COFFEE PRINTER 
Cantidad kit Coffee Print  Precio en pesos chilenos 
1 A 5  $371.200 
6 A 10  $352.000 
11 A 50  $332.800 
51 A 100  $320.000 
100 A 200  $300.800 
MÁS DE 200  $288.000 
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8. Tasas involucradas al proyecto 
 
Tabla 29: Tasas involucradas al proyecto 
 
 
VARIABLE VALOR FUENTE OBSERVACIONES 
IMPUESTO 
A LA RENTA 25% http://www.sii.cl/valores_y_fechas/uf/uf2018.htm  
 La tasa de impuesto a la 
renta se obtuvo a través 
de la página web de 
Servicios impuestos 
internos.  
TASA 
INTERES 
ANUAL 
CREDITO 10% 
http://www.santander.cl /simuladores/personas/ credito_personal/simulad 
or.asp?gclid=CjwKEAiAg5 _CBRDo4o6e4o3NtG0SJ ABIatYqoEBgIlB9ig16zJsPqv 
IpCiHeG0Ys_WjQ9V4qU WjpRoCMjDw_wcB 
 La tasa de interés anual 
del crédito se calculó 
con la herramienta 
virtual que facilita banco 
Santander. 
TASA DE 
DESCUENTO 10% http://www.bancoestado.cl/bancoestado/simulaciones/DepositoPlazo/Resultados.asp 
Para el flujo de caja puro 
se considera una tasa de 
rendimiento 10%, 
comparado con las 
remuneraciones de un 
depósito a plazo. Para el 
flujo de caja financiado 
la tasa de descuento es 
igual a la tasa de interés 
que otorga el banco. 
 
